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Desde hace 32 años Alimentos Kamuk vende en Estados Unidos, entre ellos, los estados de la región sureste. La elevada población hispana unido a la tendencia por consumir alimentos en casa, favorecen las ventas de la empresa.
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País coquetea con sureste de EE. UU. 

Estudio de Procomer revela detalles del consumidor: gustos, tendencias y gasto en alimentos

Ana Cristina Camacho Sandoval
Desde 1978 Antonio Esquivel, gerente general de Alimentos Kamuk, sabe la importancia que tiene la región sureste de Estados Unidos (EE. UU.) para sus salsas picantes y tropicales.

Allá, Kamuk distribuye sus productos alimentarios para los grupos étnicos originarios del Caribe y América Latina.  Como él, otros empresarios costarricenses exportan a los estados de Georgia, Tennesse, Carolina del Norte y del Sur, Virginia y Alabama.  

A este último estado, exporta recientemente la compañía Vegas Santiago, la cual envía puros. Las ventas por el momento son incipientes (unos $30.000 al año) pero regulares, dijo su dueño, Olman León.

Los puros, fabricados en Puriscal, son exportados a unos diez mercados, la mayoría en Europa.

Dado el interés que han despertado en los últimos años estos seis estados de EE. UU., para los exportadores nacionales, especialmente para la industria alimentaria, las autoridades de promoción de las exportaciones del país se dieron a la tarea de realizar un radiografía del mercado.

El estudio se enfocó en los canales de comercialización para alimentos procesados.

A la caza del consumidor

La investigación lanzó datos interesantes: esta región representa el 13,8% del total de la población de este país norteamericano, es decir 42 millones, lo cual la convierte en una interesante ventana para colocar alimentos y bebidas. “Solo Georgia y Carolina del Norte tienen cada uno 10 millones de habitantes”, comentó Francisco Gamboa, director de inteligencia comercial de la Promotora de Comercio Exterior (Procomer). 

Además, el 13% de los gastos que realiza cada hogar lo destina al consumo de alimentos. Las importaciones de este sector muestran una tasa anual de crecimiento del 38% y hay una tendencia por la línea saludable, orgánicos, amigables con el ambiente y el uso de marca privada.

En cuanto a la población hispanoamericana, vital para el exportador tico, el informe de Procomer revela que de los 42 millones de habitantes, un 6,1% es de este origen; Carolina del Norte y Georgia tienen los porcentajes más altos de estos inmigrantes. 

No obstante, la población de habla hispana no es el grupo de minoría más elevado en esta región, tal y como ocurre en el resto del país. Aquí, los afroamericanos representan el 23, 8% de la población.

Ahora bien, en cuanto al perfil económico de la región, el estudio da cuenta de que el ingreso per cápita en el 2008 alcanzó los $35.191 al año, destacándose con mayores niveles Virginia, Carolina del Norte y Tennesse. Específicamente en alimentos, se sabe que el 45% de los gastos en este rubro se destina a consumo fuera del hogar, el resto es preparado en la casa.

18%

de las exportaciones ticas en alimentos durante el 2008 se dirigieron a EE. UU, el 15% a México. 

$45.225

gasto promedio anual de cada hogar de la región sur de EE. UU. De ese total 13% es en alimentos.

Para Gamboa, el dato es importante porque identifica potencialidades en la cadena de servicios de proveeduría a restaurantes y hoteles y la posibilidad de abastecer estas cadenas con productos costarricenses. 

La mayor parte de los alimentos procesados que salen de puertos ticos hacia EE.UU. llegan a Florida (Miami), Texas y Nueva York y desde estos puntos se redistribuye al resto de la nación.

Se trata de un tema fundamental para los exportadores pues esta trayectoria eleva los costos de logística.

La Cámara de Exportadores de Costa Rica (Cadexco) aplaude los esfuerzos por identificar con detalle los mercados internacionales. 

Su director ejecutivo, Sergio Navas, comentó que la investigación de Procomer debe ser utilizada por el exportador para “sacarle el jugo” al tratado de libre comercio con EE. UU.

De hecho, Cadexco se asoció hace un año con una firma canadiense que ofrece una plataforma en línea automatizada, donde el exportador puede saber con detalle el tipo de cliente, el supermercado, la ciudad y la logística que debe seguir para poder vender. 

Asesora a exportadores tanto para EE. UU. como Canadá. El sistema, llamado Common-Sense, es “la plataforma de inteligencia comercial más moderna. Una herramienta tecnológica de información demográfica, socio-económica, de consumo y comportamiento del consumidor”, explicó Alonso Gómez, vicepresidente de la firma.

¿A quién vender?

La investigación de Procomer sobre la región sureste de EE.UU. también identifica a los sectores del sector alimentario más dinámicos. En esta área hay varias empresas costarricenses que exportan sus productos desde hace varios años, entre ellas Pastas Roma, Conservas, del Valle, Costa Rican Cocoa Products, CostaFrozen y Salsas Alfaro, entre otras.

En el caso de Salsas Alfaro, firma que vende salsas de especies, tabasco, salsa china y salsa picante, lo hace a través de su empresa hermana, Algo del Tejar, y también manufactura marca privada, contó su gerente Óscar Alfaro. Según el estudio, lo que más compra ese país son bebidas y licores (42%), luego están tabaco, grasas y aceites vegetales, preparaciones de frutas y hortalizas. 

Esta última categoría es la que presenta un mayor dinamismo. No les va muy bien a las línea de azúcares y artículos de confitería, igual sucede con el cacao y sus preparaciones. Para Gamboa, un aspecto de interés es que si bien la comida consumida fuera de la casa sigue siendo un renglón fuerte, muestra un crecimiento menor. El funcionario cree que la crisis del año pasado, aunado al surgimiento de tendencias más saludables, hacen que los estadounidenses opten por preparar sus comidas más en casa, lo cual es ventajoso para los exportadores que colocan sus artículos en supermercados.

Otro elemento revelador del informe se relaciona con el aumento en las ventas de los alimentos tipo kosher (se ajustan a las normas religiosas judías). A pesar de que disminuye la población judía la comida kosher tuvo un incremento del 64% en el 2008 respecto del 2003, reportando hace dos años un valor de $12.500 millones. “El 13% de los estadounidenses consume productos kosher . Lo religioso se sitúa apenas en el cuarto motivo”, concluyó Gamboa.

¿Cómo ingresar?

En EE. UU. operan cuatro tipos de canales de distribución: 

Importador: Ofrece los servicios más completos al exportador desde trámites aduaneros hasta estrategias de penetración. 

Distribuidor/Mayorista: No asume proceso de importación ni de mercadeo; trabaja con supermercado, hoteles, tiendas. 

Broker: Agente independiente quien facilita la venta en el mercado. No hace manejo físico de mercancías, se especializa por zonas. 

Minorista: No hace trámites aduaneros, son supermercados, tiendas, coffee shops. Es más barato porque evita intermediación. 

Factores clave:Precio, calidad, selección del producto, tiempos de entrega, volúmenes, servicios pos- venta, representante en la zona. 

Fuente Procomer, 2009. 

